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特に社会人力を強化する一環として 3年次生の就職活動 (以下, ｢就活」という) 支援の独
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ための能力の獲得に置き, そのための ｢行動目標｣ として学生の就活 ｢体質｣2) を構築する
ことであると考える。｢体質｣ が改善されれば, それを土台にして変化対応ができ, 不確実
性が高い局面でも希望をもって主体的に判断できるようになると期待できる。
図 1は,そうした要素とその関係をまとめたものである。体質部分は, ｢スキル要素｣, ｢能
力要素｣ 及び ｢フィジカル要素｣ の 3つで構成されており, ノウハウやテクニック以前の,
身体を動かす手法やエネルギーの高さを養成する必要がある, ということである。それを基





























に任せた (結果的に放任状態になった) ため, 研修直後に一旦高まったモチベーションが持
続せず, 効果が限定的になった嫌いがある。そのため, 2014年度から秋学期に本講座：｢経
済学特講－モチベーションアップ講座｣ ( 2 単位, 秋学期週 1 回全15回) として実施するこ
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2013年度 61名 ９月：１泊２日合宿 11月：就活講演会 ２月：１日研修
2014年度 80名 ６月：１泊２日合宿 ９月：１日研修秋学期中週１回講座
11月：就活講演会 ２月：１日研修
2015年度 62名 ６月：１泊２日合宿 ９月：１日研修秋学期中週１回講座
２月：1日研修
2016年度 64名 ６月：１泊２日合宿 ９月：１日研修秋学期中週１回講座
２月：１日研修

























訳は図 3を参照していただきたい。内容は, 毎年, それまでの経験と受講者の反応や感想を
もとに改善しているため年度によって前年度とは異なる｡ また, 2015年度からはほぼ一定の





5) もちろん, 後述する必要な要素をすでに備えた, いわゆるウォーミングアップが済んだ学生も少数
ながら存在する。


























第 8回 アイスブレイク（教材の暗唱)，自己分析から自己 PR文へ②，
大学時代の振り返りから「がんばったこと」へ①，
「アナウンサーになって実況中継」①「ピザパーティの幹事になった！」②

















識の向上, 認識能力の向上を意図している。ここでは, 前二者を簡単に説明し, 残りは他の
要素を含むため該当箇所で後述する。
( i ) ｢広場に集合ゲーム｣
社会人に要求されるフットワーク, 俊敏性をトレーニングするワークである。第 1回目の




なら 1 分程度のところ7), 受講者は初回で少なくとも 2分以上はかかる。当然ながらワーク
の意図は把握しておらず, 速やかに移動する意識はない。
広場に集合した後, ワークの意図とあるべき行動を ｢基本, ビジネスパーソンはセッカチ
であり, その人たちがあなたがたを面接する。あなたがたは社会人目線で見ると緩慢である。
もっと俊敏に, テキパキと行動すること｣ と説明する。一旦座席に戻した後, チュータの上




上記の ｢広場に集合ゲーム｣ に続き広場に集合した後, このワークを実施している。まず
｢これから許可を出すまで声を出してはいけません｣ と告げ, 次に ｢誕生日順に整列してく
ださい｣ と指示を出す。最初は, お互いに顔を見合わせてとまどうが, そのうち 1人, 2 人
が手を高く挙げ, 指で数字を表示しはじめ, 次第に受講者同士で指での数字確認が随所で行
われ, 次第に誕生日順の列が形成されていく。一応列ができたら, 発話を解除し, 順に誕生
日を言わせ, 完璧であれば拍手する。その後ワークの趣旨である, コミュニケーションは会
話だけではないこと, 体を使う重要性を指摘し, 最初に指文字を始めた受講者を褒めること
にしている。このワークは, 後述するグループ・ディスカッション (GD) での身振り手振り
のワークにつながっている。
こうしたワークは, 年度や受講者の特性に応じて, 回数と課題を最適化しているが, 基本
上記 2つのワークは毎年行なっている。
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7) 教室の座席配置, 入出口, 廊下環境等を事前に確認し, かつチュータ役の上級生が見守るなど, 事
故がないように配慮している。尚, 歩行距離は,『不動産の表示に関する公正競争規約施行規則 (平
成14年12月26日公正取引委員会承認第199号 最終変更：平成24年 5 月31日)』で定める (不動産屋や




とされているはずである。学生たちも最初は ｢当たり前のことを, 何をいまさら｣ と心の中
で軽く考えがちである。しかし, 合格レベルである社会人の水準に達している者は実際には

























8) ここでの対象を技能と呼ぶことには, 大袈裟との批判もあると考えるが, 実際には, ビジネスパー
ソンも十分習熟していないようである。日本経済新聞のビジネス欄にも, こうした技能について解説
がなされている (日本経済新聞, 2009；2010；2015a ; 2015b)。
9) 一流ホテルのコンシェルジュという職業自体を知らない者もいるので, 休日に外資系ホテルへ引率
し見学した年度もあった。




と｣ で初めて ｢聴いていることになる｣ という意識に転換する必要があるのである。
たとえば, 講義で同じようにうなずきの必要性を説き, トレーニングをさせてみると, 経
験上, 教員と学生との無言の対話が生まれ講義が活性化し, 密度が濃くなる10)。また実際,















でてしまうため, 例えば面接選考であれば, 内容が十分でも, 話し方で疑念を持たれ, 印象
が悪くなってしまうことが実際に起こり得る11)。実際のトレーニングは日本経済新聞 (2009；
2015b) や魚住 (2015；2016) などを参考に, 発声練習を繰り返しさせて, 効果を体感させ
ながら進めている。
(iv) ｢礼儀｣
ここでの ｢礼儀｣ は, 一般的な礼儀とは異なり, 本講座では ｢挨拶｣ の励行, ｢身振り手
振り｣ を意味し, その習慣化を第一にしている。そのために ｢常に鏡に自分を映しチェック
すること｣ ｢行動時に, 他人からどのように観られているのか意識する｣ ように指導してい
桃山学院大学総合研究所紀要 第45巻第３号64
10) うなずく特定の学生しか目に入らなくなるので, うなずかない学生にも目配りは必要である。
11) 業種によっては, 話し方が合否を分けることがあり得る。特に製薬メーカーの営業職 (MR) では
採用されやすいパターンが明確にあるように思われる (前平, 2018)。
る。本来の礼儀 (所作の端正さ) については, 学生ごとの個人差が大きく, 一概に指導は難
しい。講座での指導はこの点については, ほとんどワークらしいことはしないが, 講座が後
半になるにつれ, 毎回教室に入る際, 終わって退出する際に, ｢おはようございます・あり
がとうございました｣ と挨拶する学生が増える。他のワークや講座内容から感化されている
のではないかと推測している。｢身振り手振り｣ については, 後述の GDのトレーニングを
参照願いたい。
(3) 認識能力の向上







もできる。視力の方向は 2つある。ひとつは, 相手・周囲 (環境) など自分以外の外部への
視力であり, もうひとつは自分自身 (内部) への視力である。この 2つをトレーニングで向
上させると相互に影響し合い, 良い循環を生むと考えている。以下, 本講座で行っている内
容を, まず, 周囲・環境 (外部) への視力を鍛えるトレーニングを 4つ紹介する｡ その後に
相手への関心を醸成する手法について説明する。













12) ここで述べる ｢視力｣ とは, 月田のいう視力に近い (月田, 2006)。
( ii) ｢友人をスマホ越しに大学まで誘導する｣




とか ｢右には眼科, 左にはインド料理店｣ ｢信号のある交差点を｣ など目印を声に出しなが
ら, ｢まっすぐ｣ ｢右へ曲がる｣ ｢左へいく｣ などの指示を出すだけの, ごく単純な課題であ
る。本講座では, 次に道順に沿ったスライドを映しながらワークさせるが, それでもスライ
ドの内容を言えないのが現状なのである。当然のことながら, 学生は日ごろから ｢見えてい
る｣ ことを認識し, 口に出してアウトプットする習慣がないため, かなり苦戦する。しかし,
2 度 3 度と繰り返すうち, 曲がりなりにもできる学生が増えてくる。他のワークとも相まっ
て, 徐々にどこを認識して口にすればよいのか, という ｢焦点化｣ の能力が醸成されてくる
と考えている。
(iii) ｢将来, 住みたい家｣
次も, 仮に住宅メーカーを志望したとして, その際に, A3判の白紙に自分が ｢将来, 住
みたい家｣ を自由に表現せよ, と要求されたという課題である13)。この課題は実際にある大
手住宅メーカーで毎年出題されており, イメージ形成能力が問われる絶好の課題である。毎
年初回の最後に, 次回までの宿題として課している (優秀者には豪華賞品を出す, と宣言し,
意欲喚起に努めている)。 2 回目に課題を各自の机の上に出させて, 全員が縦覧して一番良




するので, 全員の ｢良いもの｣ の合意ができやすいのもこの課題の特徴である。
さて, 講評が済んだところで, 図 4の模範例 (カラー版) を配布すると声にならない驚愕
が走るのが毎年のことである。これは, 実際にこの企業の選考を受けた卒業生が作成し, 人
事部から褒められたものである。以下, この模範例の特徴を解説する。まず, この課題に必
要な要素は, 学生が自分の将来イメージを描く能力があるか, 場面設定ができるか, 及びそ
れを実際に表現できるか, の 3 点である。｢視力｣ は将来のイメージと場面設定で問われる。
まず, 模範例は冒頭に写真入りで全体を一言で表現する (短く言い切る) コンセプトを提示
している。次に, ＜概略＞として, この作品の前提条件を 5Ｗ1Hに沿って記述している
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13) 白紙に自由に表現させるのは, よく見かける課題である。学生の力量を明確に把握できるメリット
がある一方, 学生にとっては意図が読みにくいからである。最近は, 同様の課題に ｢自己 PR動画を
撮影して送れ｣ というものも多くなった。






う ｢視力｣ を問うているのである。この課題をひとつ体験して理解・習得すれば (どんな白
紙課題にも対応できるわけではないが) 少なくとも同じような課題が出た時, この資料を参

















番号 項目 詳細 期限 分担 備考 チェック欄
1 ピザ ビザ・数量と種類を決定 前日まで 自分
2 ピザ 配達時刻・配達先の決定 前日まで 自分
3 ピザ ピザの注文 前日まで 自分 ピザ屋の電話0725502525
4 ピザ ピザ受け取り人依頼 前日まで 自分 Ａさん, Ｂさん, Ｃさん
5 ピザ／飲み物代 代金の受領 当日昼まで 自分 先生に代金をもらう(12240円＋1500円)
6 ピザ代を渡す Ｂさんに渡す 当日４時限目までに 自分
7 領収証受領 Ｂさんから受け取る 当日４時限目 自分
8 配置換え 会場配置換えの依頼 前日まで 自分 ＧさんとＨさん
9 配置換え 会場の配置換え 当日４時限目直前 自分＋Ｄさん
10 飲み物 飲み物買出し隊依頼 前日まで 自分 ＥさんとＦさん
11 飲み物 飲み物量の決定 前日まで 自分 合計 10L程度＝2Lで５本
12 飲み物代渡し Ｅさんに代金を渡す 当日４時限目までに 自分
13 領収証とおつり受領 Ｅさんから受領 当日４時限目までに 自分
14 飲み物 飲み物種類の決定 ─ ＥさんとＦさんにお任せ
15 備品 紙／コップ／おしぼり 当日４時限目までに 自分 教員控え室から先生依頼で調達
16 備品 雑巾とゴミ袋 当日４時限目までに 自分 掃除のおばちゃんにもらう
17 備品 ガムテープ 当日４時限目までに 自分 家のを借用
18 ピザ 守衛さんに連絡 当日４時限目までに 自分 第一守衛室に一言声をかける
19 ピザ 運ぶルートを決める 当日４時限目までに 自分
20 パーティ進行 司会等依頼 前日まで 自分 Ｇさん
21 片付け 掃除 終了後 全員
22 配置換え 会場の配置を元に戻す 終了後 全員
23 ゴミ回収 ピザの空箱／PETボトル等 終了後 自分 掃除のおばちゃんに渡す
24 先生におつりと領収証 終了後 自分
図 5a.「ピザパーティの幹事になった！」課題
不足に気づくことになる。図 5bは模範例であるため, かなり細部に亘って26項目を挙げて
いるが, 十個以上出せれば, 学生レベルではまずパーティのイメージが見えている, 言い換
えれば ｢視力がある｣ といえる。
(4) 相手への関心を持つ：他者理解
基本的に, 相手への関心も, 対象を把握するという点は周囲・環境と同じであるが, ｢な
ぜか｣ ｢どうしてか｣ という相手への意図がさらに加わるため, それを探る難しさがある。
たとえば, 面接や GDでは, 相手の意図を読んで対応を迫られることになるが, 変化対応が
求められるため, 単なる状況把握では対応できない14)。具体的なワークとしては, ｢セール
スマンになる！｣ と ｢面接での質問に応える｣ を実施している。これを積み重ねることによっ
て, 相手への関心が醸成され, 結果的に他者への認識が深まっていくと考えられる。以下,
概要を説明する。
( i ) ｢セールスマンになる！｣
これも, ある企業で毎年出される課題である。飛び込み営業のセールスマンとして, 訪問
した先に商品を売るのである。たとえば ｢マッチを愛用している人に, ライターを売り込む｣,













15) この対応について簡単に以下にまとめる。まず受講者は, 質問が多様であることに驚くが, ①面接
者は質問には意図を込めていること (たまにそうではない例外はある), ②そしてどのように答えれ
ばよいのか, ③そのために事前に準備すべきこと, を意識することが重要である。たとえば, ｢人生
のターニングポイントになった出来事は？｣ というよくある質問には, ｢出来事｣ だけではなく, 当
然 ｢その前後でどのように自分は変わったのか｣ という点を押さえなければならないが, 慣れていな
い学生にはこの点が視えない。また ｢長所は？｣ という単純な質問には更問いとして ｢ほかには？｣











( i ) 自己直視と言語化
以上は, 自分以外の外部環境に対する学生の視力欠如／不足を説明したものである｡ 同様
に深刻なのが, 自分の (内部の) 理解への視力不足である点である。個人が意思決定をする






が出発点になる。それが不十分であると, 例えば他者との差別化, 自分の独自性など, 多角
的に質問が発せられる面接等で相手が満足するようなまともな受け答えをすることは, 到底
望めない。行為者として外部環境を ｢視る｣ こと以上に, 自己直視 (巌ほか, 2014) するこ









16) 3 年次後半で, まだ本格的な面接を経験したことのない学生には, 正直実感を持ち難いようある。
これについては, 座学の講義では限界があり, 実際に実践することが重要と思われる。その意味で,
後述するようにこの部分は ｢体質｣ を構築した上での変化対応部分といえる (, 2020)。
17) 少なくとも本学でこの能力をもっている学生は, 非常に少ないという実感をもっている。
18) YTのゼミ補習では, 合宿やゼミである程度信頼関係を構築したあとの 3 年次春学期に, ｢根っこ
掘り｣ と称してゼミ生と個人面談を実施し, 自分の価値観や行動の軸を一緒に探り最終的に ｢キーフ















まず, 予備作業として, 毎年, 先に述べた企業のホームページ (HP) の採用情報欄に掲載
されている先輩の働き方を縦覧し, 仕事をする上での歓び, 価値観に関するフレーズを抜き
出している。一般的に人の価値観は多様であるが, ゼミや本講座での経験からは, そのパター
ンは多くはなく, いくつかに類型化される。たとえば, 行動の原動力でいえば ｢人の役に立
ちたい｣ ｢成長したい｣ ｢負けたくない｣ など極めて常識的な範囲に収まるのである。また行







回, 多い時には 6 回ほど面談を繰り返し, 過去から現在, 家庭環境を含め自分を見つめ返す手伝い
といえる。それを基に夏のインターンシップの ESを作成したり, 面接に挑むことになる。しかしそ
れで終わりではなく, 2・3 月の就活シーズンの実戦の過程でさらに自分を掘り込み, さらに深い
(真の) 価値観を見出すものが多い。半強制的に実施しており, ゼミ生は, 最初は非常な苦痛を感じ
るらしいが, 自分の価値観がわかると狐憑きが落ちたような表情になり, その後の活動に自信を持つ
ようになるのが通例である。




20) 週 1 回の集団授業という制約上, 以下に述べる方法は, 飽くまで複数回の個人面談を通じた自己分
析のレベルにはほど遠いと考えている。大人数授業で行う試みのひとつとお考えいただきたい。
21) 飽くまで本学の学生に対応した結果の所感である。







もちろん, 体質, 特に視野がある程度向上していることが前提であるが, 自己分析に関し
ては, これで最低限の ｢就活で闘える体制｣ が構築される。
(iii) ｢アルバイトからの材料起こし｣




そのために, アルバイトを例にとり ｢材料起こし｣ の実演を行っている。
まず希望者を募り, 担当者から ｢あなたのしているアルバイトについて教えてください
と質問されたら何を答えますか？｣ との漠然とした質問を発する。すると, ほぼ ｢飲食店の
ホールです｣ ｢スーパーの品出しです｣ などの ｢業務内容｣ に止まり, 後が続かない。押し
なべて対象に対する認識の解像度が粗いのである。そこで ｢アルバイトで感じたことは？｣
と更に問いかけると ｢うれしかったこと｣, 続いてその反対の ｢悲しかったこと｣ ｢つらかっ





















(6) 短く ｢言い切る｣ トレーニング
これは技能の一部であるが, 単なるテクニックではない。背後に ｢短く言い切る｣ ことが
重要であるとの認識があって初めて, 実行できるからである。それは, まず伝えるべき相手
が存在し, その特性を理解することから始まる。
発話者としては, どうしても話の内容に焦点を向けがちになるが, まず, 自分の話の内容
以前に, 長い話はそれだけで相手が聴いてくれない恐れがある23)。相手が話を聞きたいとは
思っていない場合はもちろん, 好意的に聞いてくれる環境であっても長い話は敬遠される。
長い話は, 相手が要点を掴みにくく, ｢冗長｣ な場合が大部分であるからである。面接の場
合は, 短い回答で相手が不満げなら追加で短く説明すればよい。最初の短い回答を受けて,
さらに追加で問われればその時に理由や具体例を話せば, 面接官の納得は深くなるのである。







23) 長い話は, 少なくとも敬遠されるし, まず聴いてくれないと考えた方が実り多い結果になる。







れるのである。さらに, その上で, 伝えたいことの ｢優先順位｣ を考えておかなくては短く
言うことはできないのである。学生にとっては, 時間と頭を使う作業であり, かつ知られた
くない過去や (学生言葉でいう) ｢黒歴史｣ を直視する必要があり, 苦痛を伴う場合が多い
という。多くの学生にとっては, 考え方ややり方を180度変えねばならないことになるので
ある。
さて, 本講座では, ｢教材の暗唱｣, ｢キーフレーズの探索｣, 及び ｢自己 PR作成｣ を中心
に ｢短く言い切る｣ ことをトレーニングしている24)。｢キーフレーズの探索｣ と ｢自己 PR
作成｣ は先に説明したので, 以下では ｢教材の暗唱｣ を説明する。
｢教材の暗唱｣ は, ｢あなたのゼミではどんなことを勉強していますか｣ という履歴書や
ESの定番の内容をキーワードで暗唱することである。講座では, A3で 1枚分のビジネス雑
誌のケース事例25) を読ませ, 要約をキーワード26) で発話するトレーニングをしている。
5W1Hを意識し, 誰が, いつ, どこで何をしたかのキーワードを並べ, 最後に, ｢記事, 読
み, 〇〇が大事, 学びました｣ と結語を述べるだけであるが, 受講者には難度が高いと見え




要なことである。学生が面接対策をする際, 一般的に (最初は) 履歴書や ESの文章を丸暗
記して選考に臨むものが多い。その場合, 当然面接での質問には暗記したものを答えること





24) そのほか本講座での質疑, 会話の中で冗長性を指摘し, ｢短く｣ ｢何が言いたいのか一言で｣ と注意
を促している。
25) ある百貨店の男性社員が, 中国の新店の婦人服売り場を任された際, 現地の女性の写真を５千枚撮
り, ジーンズ着用率が高いことを調べ, 富裕層が多いことを併せて高級ジーンズに的を絞り大成功を
収めた, という趣旨のマーケティングに関する記事である。
26) キーワードは, たとえば ｢ある百貨店, 男性社員, 中国の新店, 婦人服売り場, 女性の写真, ５千
枚, ジーンズ着用率, 富裕層が多い, 高級ジーンズに的を絞る, 大成功,｣ で, 多少言いよどんだり,
食い違っても許容し, 最後まで言い切ることが大事であるとしている。
は多少の時間はかかるものの, トレーニングを積むことで容易になる能力でもある27)。



















これは, 課題は与えず, 最初の挨拶から声を張り上げることだけを意識し, ｢私は〇〇
(ここはマルマルとそのまま言わせる) だと思います｣ ｢そうか！｣ ｢なるほど！｣ ｢いいです





ではないが, 少なくとも身振り手振りを ｢やった｣ ｢その気になればできる｣ という体験は
身体化され, 実践に活きるようである。
アイスブレイクでの試みも簡単に述べておきたい。｢チョコ・バナナゲーム｣28) (三宅,





チョコとバナナを勧めるワークである。言葉は ｢チョコ｣ ｢バナナ｣ しか発してはならず,
表情や身振り手振りなどで説得し続けるものである。相手の食べ物を言ったら降参である。
担当者からは, 上記以外の一切の情報は与えていない。 2人一組であるが, どの組み合わせ












知識やスキルの ｢示し方｣ について述べたい。本講座では一貫して ｢お手本を示し, それを
真似ること｣ を推奨している。｢百聞は一見に如かず｣ の通り, 口頭で説明するより見せた
方が, 説得力が高いし, 学生の納得感と理解の速さが異なる。これを目指せばよいのだ, と










HPの採用情報には, 先輩社員の紹介ページが設けられていることが多く, そこには, 仕事






































( i ) 2016年度受講生のアンケート結果
2016年度の受講者は64名で, アンケート回答数は21名, 回答率は約33％であった。アンケー
トの実施は, 4 年次の卒業直前の 2月下旬にメールで回答してもらう方法で行った30)。




の練習｣ を一位に挙げた者は, 21名中12名, ｢自己分析の方法｣ が 5名であった。｢自己分析
の方法｣ を役立ったものの二位に挙げたものは, 7 名。｢GDの練習｣ は 5 名であった。一
位と二位の合計では, ｢笑顔／うなずき／礼儀等基本作法の練習｣ が16名, ｢自己分析の方法｣
が12名で, 一般的な就活情報, SPI3, 企業の選び方に比べて圧倒的にこの２つが支持を得て
いるといえる。他のセミナーや講座では得られなかったことについても, ｢笑顔／うなずき





が芽生え, ｢競う｣ とは違いますが自分の中で勝手に ｢ライバル意識｣ を持つようになりま
した。これが私にとって良かったと思いました』という意見があった。
本講座の内容そのものではなく, 実施の方法／やり方の点を問う3(1) では, ｢見本が
示されていた｣ ｢基本作法を知り, 練習した｣ が21名中それぞれ 6名であり, トレーニング
や一般的知識が身についたという項目より多かった。見本というのは, 例えば履歴書であれ
ば, 過去の受講者が実際に企業に提出し内定を得た, お手本になる実物を (個人情報は伏せ





良くなかった／改善点は, ワークに十分な時間が割けなかった点, 朝 1限目 ( 9 時20分)
であることが指摘されている。尚, 自由記述欄をみると, 概ね好評であった。
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30) 本学の学生は, 大学から公式に付与されたメールを日頃から見ていない傾向にあるが, 卒業直前時
期は, なおさらチェックしないため回答率が低かったと考えられる。そのため, 次年度は 4年次 9月
に実施した。
( ii ) 2017年度受講生のアンケート結果
2017年度の受講者は84名で, アンケート回答数は48名, 回答率は約57％であった。アンケー
トは, 4 年次の秋学期直前の 9月下旬～10月上旬にメールで回答する方法で実施した。
就職活動に役立ったものを 3つ, 順に選ぶ設問では, 本講座を一位に挙げた者は, 48名中
37名 (残りのうち 6名はゼミ教員の指導)。一位と二位の合計では, 本講座が46名, ゼミ教
員の指導が 9名, キャリアセンターが20名であった。
次に, 本講座の中で役に立ったものをという設問では, ｢笑顔／うなずき／礼儀等基本作
法の練習｣ を一位に挙げた者は, 48名中30名, ｢自己分析の方法｣ が11名であった。役立っ
たものの二位に ｢自己分析の方法｣ を挙げたものは16名, ｢GDの練習｣ は12名であった。
一位と二位の合計では, ｢笑顔／うなずき／礼儀等基本作法の練習｣ が38名, ｢自己分析の方
法｣ が27名で, 前年度同様, 一般的な就活情報, SPI3, 企業の選び方に比べてこの 2 つが
圧倒的な支持を得ているといえる。他のセミナーや講座では得られなかったことについても,
｢笑顔／うなずき／礼儀等基本作法の練習｣ が多く, ｢おっ！｣ ｢なるほど！｣ と思った点を
記述する設問でも圧倒的にこの点が多い。




















































講座の受講学生 95.2％ 96.9％ 95.2％
対象者数 64名 62名 84名＊)
経済学部全体 89.7％ 89.9％ 86.8％












うなどの (担当者の意図通りの) 気づきがある。こうした受講者は, 自発的にさまざまな企
業の HPにアクセスし情報を渉猟するようになる。しかし, 指示に従うのみの受講者は, 指
定された 3 社しか閲覧せず, 担当者の意図を汲み取っている様子は見えない。｢相手や対象
の意図を読むこと｣ や ｢指示されたことをやるだけではなく一歩先を考える｣ ことに至って





どうかが重要なのである。そのために次に議論する ｢信頼感｣ と ｢危機感｣ の２つのキーワー
ドが焦点となる。
(3) 信頼感の醸成
本気になれないという問題には, 受講者の講座への疑念 (本当に役に立つのか, という猜
疑心) や, これで大丈夫なのかという不安感が影響していると考えられる。これらは, 講座
担当者への信頼感が十分に構築されていないという点に原因がある。
対策としては, たとえば筆者の一人 (YT) のゼミでの経験が活かせるかもしれない。3年
次の開始早々, 定例のゼミ以外に合宿や個別面談を行い, さらに就活を成功裏に終えたチュー
タ役の上級生をも動員し, ゼミは ｢必ず役に立つ｣ ｢自分の成長につながる｣ という信頼感
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31) ただ一部の学生は指示範囲を超えて, さまざまな業界分野に亘って HPの記事を渉猟して自分にあ
てはまるものにたどり着く者もいる。
32) 例えば成瀬 (2016) のようにインストラクショナル・デザイン的なアプローチ, 即ち ｢課題｣ その
ものの ｢設計｣ を重視する論者もいる。発達障害児童への学習に関するプロセスなどでは自発的気付
























年度) は好景気に下支えされ就職状況は好調で36), 採用枠が求人数を上回る, いわゆる ｢売
り手市場｣ と呼ばれる状況にあった。学生には, 選り好みさえしなければどこかに就職でき
ると映るため37), 勢い危機感が薄くなり早くから準備しようという意欲も減退する。特に本
学のように ｢横並び意識｣ (桐田, 2015) が強い学生が多い場合, ｢周囲もやっていないから
まだ大丈夫｣ と楽観する傾向にある。逆に, 春ごろから就活対策をする友人に対して 『｢こ
んな早い時期から就活のことを考えて楽しいのか｣ や ｢意識高い系｣ などとよくバカに』
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33) 最初から信頼してくれているゼミ生は少数である。最初はゼミのワークが ｢嫌で嫌で仕方がなかっ
た｣ (植田, 2019) ｢ゼミを続けていく自信がなくなった｣ (難波, 2018) という者も多い。
34) 定性的であるが, 本講座が進むにつれて, 受講態度や姿勢・目つきがよくなり, 担当者への質問や
反応が改善される受講者は毎年多い。
35) 過去には, 秋学期直前に一日研修を行っていた時期もあるが, 内容は一般的な就活知識とマナーな
どで, 講座の効果を実感する意図で行ったものではなかった。
36) 本稿執筆時の2019年度前半も, さまざまな経済的不確実性が喧伝されているなかで依然好調である。
37) 学生は, 就活を大学入試と同一視し, 枠を埋めるものと考える者もいるが, 一定の基準を満たさな
ければ採用はしないという企業も多く, この点を誤解している学生も多い。
(植田, 2018) する雰囲気さえあるのが実情である。秋学期の最初 (2017年当時の説明会解






プに参加するための選考は, 6 月ごろに始まり, 自己 PRや志望動機などを書いた ESの提
出や面接が必須となる。一定レベルの ESを仕上げるには, それまでに自己分析や面接対策
が必要であることを考えると, 学生は 3年次春の段階で準備を始めないと間に合わない計算
になる。｢意識の高い｣ 他大学の学生は, こうしたことを勘案して準備をするが, そうした
学生と本学の平均的な学生は闘わなくてはならないのである。














38) この傾向は2017年度前からあったが, 経団連の就職協定が解除されて以降, インターンシップが採
用に重要な意味を持ちつつある。
39) それでも ｢なんとかなる｣ ｢周囲も自分とまだ同じレベル｣ と高を括り, いよいよ追い込まれると
｢しかたがない｣ ｢不本意でも入れるところへ｣ と最後まで努力をしない者もいる。ある学生の ｢大学
入試のときと同じです｣ との述懐を聞いたこともある。
40)プロセスを可視化する, それが自分にも可能である, というイメージが重要ということは, 行動経
済学の ｢参照基準｣ の議論に通じているように思われる。行動することが失敗のリスクと考えていて,












伴走は, 文字通り活動する学生に付き添い, 励ましながら助言し, 本人のモチベーション
を維持することである。ここで取り上げる伴走のタイプは 2つある。ひとつは, 迷った時,
困った時に相談にのってくれる指導者・上級生などの伴走であり, 場合によっては (同時期
に就活をしている) 同級生もこれに該当する。もうひとつは, 落ち込んだ時, 気分を変えた
い時に ｢傷をなめ合える｣ 仲間としての同級生の存在である。
前者は説明の必要はないかもしれない。本講座は正規授業として 1月末に終了するので就




後者は, モチベーションの維持と気分転換に必須である (前平, 2018)。どんな学生でも
選考で落とされない者はいない。落ち込むのは仕方がないとして, そこから早く抜け出すこ














42) 注40)で述べたように, このようなメンターや仲間による ｢身近な成功事例｣ は失敗を大きく見積
もる効用関数を変化させるのかもしれない。仮説の範囲に留まるが, それほどコストがかからないと
いうことと, 行動しないことがむしろコストである, という思考に転換してもらうために, どのよう
なプロセスが有効かわかると成長に結び付くのではないかと考えられる。
(6) ｢外部性｣ の活用













のである。｢ 4 つの対人技能｣ である笑顔・うなずき・発声・礼儀は, 接客のアルバイトで
















バイトを例に, お客に笑顔で挨拶, その日の特売を紹介, 常連の顔をおぼえる, などを実践するよう
にするよう指示を出した。その週末, たまたま担当者が近所のスーパーに行ったところ, 偶然Ｓ君を
発見した。だまってしばらく観察していたが, なかなか実践に至らないので, 背後から ｢おい, 実践
しろ, 見ているからな｣ と告げ, 目の前でやらせてみるなど試みた。その後, 授業ごとに報告させる









































いる (・藤間, 2019)。生まれもった才能や性格を理由に自分に限界を設け, 或いは漠然


















本論文は, 総合研究所共同研究18共263 ｢大学での学びを下支えする要因の分析研究｣ の成果です｡
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［ → → ］
①キャリアセンター ②キャリアセンター主催の就活塾 ③学外のセミナー
④モチベーションアップ講座 ⑤ゼミの先生の指導 ⑥その他
(2) ｢⑥その他｣ があればお書きください［ ］
2モチベーションアップ講座について伺います。
以下は次の選択肢の中からご回答ください。
①一般的な就活情報 ②SPI3 ③自己分析の方法 ④企業の選び方
⑤笑顔／うなずき／礼儀等基本作法の練習 ⑥グループディスカッションの練習
⑦その他
(1) 一番役に立ったことは何ですか？ 次の中から 3つ選び順位をつけてください
［ → → ］
その他の場合を選んだ場合は具体的に教えてください［ ］
(2) 他のセミナーや講座では得られなかったことは何番ですか
その他の場合を選んだ場合は具体的に教えてください［ ］ ( )
(3) 一番 ｢おっ！｣ ｢なるほど！｣ と思った点を教えてください。
［ ］
3モチベーションアップ講座でよかった点改善点をうかがいます











① 3回生の 6月 ② 3回生夏休み ③ 3回生 1月 ( 4 回生直前)












・笑顔を, うなずき, 礼儀等基本作法の練習を教えて頂いた時に, おっ！となりました。社会人となる






一位 二位 三位 一位 二位 三位
1 4 3 NA 5 6 1 NA 1
2 4 3 1 5 3 4 2 6
3 2 1 3 6 5 3 NA 3
4 4 3 1 5 3 6 NA 6
5 4 5 1 3 1 6 NA 1
6 4 1 5 3 2 4 5 4
7 4 2 3 5 3 4 NA 4
8 4 2 1 5 6 1 NA 1
9 4 1 3 3 5 6 NA 6
10 4 6 1 5 3 6 5.6.7 2
11 4 1 6 5 3 6 NA 4
12 4 1 3 5 6 3 5 1
13 4 3 1 1 3 5 NA 4
14 4 1 3 5 1 3 NA 3
15 4 5 3 3 4 5 3 4
16 4 1 5 5 1 6 4.5 4
17 4 1 3 3 5 1 NA 6
18 4 5 NA 5 6 3 NA 1
19 1 4 3 1 5 6 NA 1
20 4 1 NA 1 3 5 5 5
21 4 5 6 5 6 3 NA 7
すると, 相手からの印象が良くなります。この子は話を聞いてくれるのだなと思ってくれます。説明






















































23) 一番 ｢おっ！｣ ｢なるほど！｣ と思った点の記述回答
・先生はうなずきや, 笑顔といった, 印象を決めることを講座が始まる最初に毎回ゆっていただきまし
た。この笑顔や明るく振る舞うことで, 自分が面接官になって考えると, と言った言葉で自分なら取
るかどうかと言われた時に, あ, なるほど！ 自分を面接官に置き換えて考えなければとおもいまし
た。
・笑顔, 頷きは日頃から練習, 鍛えること。










・笑顔, うなずき, GD, 履歴書のキーフレーズなど根拠も述べて教えてくださったので, 理解しやす
く, さらに採用する側の気持ちになって取り組むことができています。
・性格の適正検査が大切であるとおっしゃっていた点




















1の 1) 2の 1)
2の 2) 3の 1)一位 二位 三位 一位 二位 三位
1 4 2 1 5 6 3 NA 6
2 5 4 3 5 6 2 NA 4
3 5 4 1 5 1 6 NA 2
4 4 6 5 3 5 4 NA 1
5 5 6 4 1 4 6 NA 2
6 5 4 1 5 6 1 NA 4
7 5 6 4 3 5 6 NA 2
8 4 1 3 5 3 6 NA 5
9 4 2 1 5 6 3 NA 6
10 4 2 5 5 6 3 6 1
11 4 1 5 5 4 3 NA 1
12 4 1 3 5 3 6 NA 2
13 4 5 1 3 4 5 3 6
14 4 6 2 5 3 6 NA 6
15 4 1 5 3 5 6 NA 6
16 4 2 1 1 3 6 2 3
17 4 6 1 5 3 6 NA 6
18 4 1 NA 1 6 3 NA 6
19 4 5 1 5 6 3 NA 6
20 4 2 1 5 3 1 NA 6
21 4 2 1 6 1 5 NA 6
22 4 1 2 3 6 5 5 6
23 4 6 1 3 5 1 NA 6
24 5 4 6 3 5 6 NA 1
25 4 1 3 5 3 1 5 6
26 4 1 3 5 6 1 NA 2
27 1 4 3 3 5 6 NA 4
28 4 5 3 5 3 4 NA 3
29 4 1 3 5 1 6 2 1
30 4 1 5 3 4 5 1.5 3
31 4 3 5 5 3 1 NA 4
32 6 4 1 5 3 4 NA 4
33 4 2 1 5 1 4 5 6
34 4 1 3 5 1 3 NA 1
35 4 2 1 1 3 5 NA 1
36 4 2 5 5 6 3 NA 6
37 1 4 3 1 3 6 6 6
38 2 4 1 5 6 NA NA 6
39 1 4 3 5 2 1 NA 6
40 4 3 2 3 5 6 NA 1
41 4 1 3 3 5 6 5 6
42 4 6 NA 5 6 1 NA 123456
43 4 1 2 5 3 1 NA 1
44 4 1 3 5 3 1 NA 6
45 4 1 3 1 4 5 NA 4
46 4 1 2 5 3 4 5 5
47 4 1 3 5 3 4 5 2
48 4 3 1 5 7 6 NA 6
・うなずき, リアクションの取り方
・履歴書の見本に書いてある〈 〉で括られた書き方









































































































A New Training Method of Job-Hunting
for University Students to Build up
Basic Skills for Work :







This paper reports on a new training method for job-hunting for third-year university students,
whose goal is to build up their basic ability to work in society. It may look like a roundabout ap-
proach, but we argue that it should be rather faster than the conventional approach, which
teaches only the essential factors of job-hunting in obtaining job offers from desirable firms. In
this paper, we present details of the content and methods of this training course. We also discuss
how to manage this course effectively.
